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1. PROCESO CREATIVO PARA DETERMINAR EL PRODUCTO O SERVICIO DE 
LA EMPRESA 
Para seleccionar nuestra empresa, el Producto a ofrecer y nombre de la misma, se realizó un proceso 
creativo el cual facilitó la selección de las opciones disponibles y elegir la mejor. El siguiente cuadro 
muestra cuáles fueron las ideas principales: 
 
Producto o Servicio Características Necesidad o problema 
que satisface 
Dental Spa Centro de relajamiento y 
tratamientos dentales en 
un solo lugar. 
Contribuye con relajar al 
paciente previo a realizarle 
el tratamiento dental. 
Funny Dental Shop Tienda con artefactos 
dentales para decorar las 
clínicas 
Opción para odontólogos 
para obtener decoraciones 
para sus clínicas privadas. 
Blanqueamiento dental a 





Blanquear los dientes a 




convencional, innovador y 
económico para el 
paciente. 
Herba-Dent Enjuague bucal a base de 
manzanilla con 
capacidades curativas de 
la enfermedad periodontal 
Alternativa para las 
personas que desean 
combatir la enfermedad 
periodontal 
 
Los proyectos que se aproximan más a las expectativas establecidas son: farmacias, supermercados, 
gasolineras y mini superes de Managua, dado que estas ideas representaban un mayor grado de áreas 





2. EVALUACIÓN DEL PROYECTO 
El siguiente paso fue el de dar un puntaje del 1 al 5 a cada categoría de cada proyecto, y así evaluarlos 
y elegir el que posea un mayor puntaje. El siguiente cuadro demuestra el proceso: 
 









Dental Spa 5 3 3 1 12 
Funny Dental 
Shop 
3 3 2 1 11 
Blanqueamiento 
dental a base 
de cascara de 
banano 
5 3 3 4 15 
Herba-Dent 5 3 3 5 16 
      
Nota: evaluar de 1-5, donde 5 implica que cumple más satisfactoriamente con el 
criterio evaluado. 
 
Tomando en cuenta los criterios de evaluación, el proyecto que más puntaje obtuvo fue el de las 
Herba-Dent, dado que es un producto innovador, con un gran mercado potencial, y encontramos 
suficiente información técnica además que el capital requerido no es tan elevado. También nos 











 Propiedad Económica: la elaboración de nuestro producto genera menores costos que los 
materiales que se utilizan normalmente, ya que se usa materiaorganica y que se puede 
obtener de manera accesible y de muy bajo costo. 
 Propiedad creativa: nuestro producto al poseer ingredientesagradables con el ambientes y ser 
elaborado según las exigencias del cliente, propone una solución creativa para el consumidor. 
Sirve como una solución económica y accesible para el cliente y con muy buen resultado 
después del uso. 
 Propiedad Ecológica: el material principal de la pasta dental y el enjuague es la manzanilla, que 
tiene propiedades muy buenas al solucionar problemas gingivales y mal aliento, por lo cual 
además dehacer un producto factible, es también amigable para la economía nicaragüense. 
Esta idea surgió debido a que se sentía la necesidad de encontrar una solución económica y en verdad 
funcional sin perder de vista las propidades que se obtienen con los productos organicos. 
4. NOMBRE DE LA EMPRESA 
Una vez elegida la empresa, y haberla justificado, nos vimos en la tarea de ponerle un nombre. Para 
ello hicimos uso de otra tabla, que contiene los posibles nombres y distintos criterios de evaluación, 
como se muestra a continuación: 
 
Nombre Descriptivo Original Atractivo Claridad del 
mensaje 
Significativo Agradable Total  
Manza-
Dent 
4 3 4 4 3 4 22  
Green- 
Dent 
3 4 3 3 3 3 19  
Eco- Dent 4 4 4 4 3 4 23  
Herba- 
Dent 
5 3 4 5 5 3 25  





El nombre que más puntaje obtuvo fue el deHerba-Dent, debido a que en este nombre se reflejan las 
características de nuestro producto, haciéndolo el más descriptivo, claro, significativo y agradable; por 
tanto es el nombre que hemos elegido tanto para nuestro producto como para la empresa. 
5. GIRO: 
El giro de la empresa vendría a ser casero, ya que parte de un proceso de elaboración de un 
artículoorganico. 
 
6. UBICACIÓN Y TAMAÑO DE LA EMPRESA: 
Herba-dent se ubicara en Altos de Nejapa, debido a que esta area es donde estaremos elaborando el 
producto y también distribuyéndolo. 
Las empresas nicaragüenses según el Ministerio de Fomento, Industria y Comercio (MIFIC), escrito en 
2006, se clasifican por tamaño en grandes, medianas, pequeñas y microempresas, basados en el 
número de trabajadores existentes, calificando por grandes a las empresas con más de 100 
trabajadores; medianas a las que tienen entre 21 y 100 trabajadores; pequeñas, entre 6 y 20 
trabajadores; y microempresas entre 1 y 5 trabajadores. 
Herba-Dent se desarrollara como una pequeña Empresa, ya que se requerirán aproximadamente 10 
empleados inicialmente, cuyo capital de inversión se planea que sea de 35.000 dólares, Herba-Dentse 
enfocara al mercado Nacional primordialmente. 
 
7. MISIÓN DE HERBA-DENT 
Somos una empresa Industrial, orientada a la elaboración de enjuague bucal y pasta dental a base de 
manzanilla, elaboradas por material organico y accesible. 
Somos una organización orientada a realizar una labor ingeniosa y menos dañina para el medio 
ambiente, además de ayudar a la población que tiene problemas gingivalesy al mismo tiempo 









Herba- Dentse propone ser una empresa líder en la producción de Enjuagues bucales y Pasta dental, 
además de abarcar un porcentaje significativo del mercado Nacional. 
Esperamos ser reconocidos nacionalmente como una empresa con altos valores éticos y ecológicos, 
brindando un producto de calidad y único en el mercado. 
9. FILOSOFÍA 
Nuestra empresa se destaca por los siguientes ideales: 
 Trabajar de manera eficaz y eficiente  para brindar el producto con la mayor calidad posible. 
 Brindar el mejor servicio con honestidad y ética empresarial. 
 Tomar en cuenta las necesidades y opiniones de nuestros consumidores para innovar y 
mejorar siempre que sea posible nuestro producto. 
 
10. OBJETIVOS 
Corto Plazo (1 año) 
 Penetrar con éxito en el mercado Nicaragüense ofreciendo enjuagues bucales y pastas 
dentales ecológicas y funcionales, con diseño, función, duración y calidad al máximo para 
satisfacer a los consumidores. 
 Darnos a conocer por medio de publicidad, que incluirá anuncios en periódicos y vallas 
publicitarias. Se espera abastecer por lo menos el 5% de nuestro segmento de mercado. 
 Contar con la maquinaria que cubra las necesidades del mercado en el Departamento de 
Managua. 
 
Mediano Plazo (2-3 años) 
 Esperamos ampliar el tamaño de nuestra Empresa, además de cubrir un  13% de nuestro 
segmento de mercado y situarnos entre los mejores productores enjuagues y pastas dentales 
de Nicaragua. 
 Ampliar nuestro mercado, a la ciudad de Masaya. 
 Se desea que la empresa crezca y se convierte en mediana empresa. 





 Pretendemos hacer avances tecnológicos, para mejorar nuestro producto e innovar, según 
vayamos conociendo los gustos y expectativas de los clientes. 
 Ampliar nuestro mercado a la ciudad de León. 
 Ampliar el tamaño de la empresa, de mediana a grande. 
11. VENTAJAS COMPETITIVAS 
 Ofreceremos una pasta dental y enjuague a base de manzanilla, esto es algo innovador y que 
nunca se ha realizado en Nicaragua.  
 Utilización de productos nicaragüenses y naturales.  
 
12. DISTINGOS COMPETITIVOS 
 Alta calidad en el producto. 
 Pasta y enjuague natural. 
 
13. ANÁLISIS SECTORIAL 
Nuestro producto surge a base de que en nuestro país hay mucha gente de bajos recuersos y estos 
sufren varias enfermedades periodontales, debido a esto el precio será el apropiado para nuestros 
clientes y asi podrán cuidar mejor de su salud dental sin preocuparse mucho por el precio. 
El precio será el apropiado para nuestros clientes pues nuestro producto es innovador y muy amigable 
con el ambiente, además de ser decorativo. 
El sector posee una gran rentabilidad ya que carece de amenazas de posibles nuevos  competidores. 
Herbadent se diferencia de los demás productos por poseer tantas características positivas (innovador, 
amigable con el ambiente, natural etc.) 
El sector posee también barreras de carácter legal y administrativo además de barreras en nuestros 
canales de distribución, pues estos podrían no querer vender nuestro producto ya que no es una 
marca reconocida. 
Por esto, nuestro producto será sumamente competitivo y concentrado en publicitar bien a los 
clientes y compradores. 
 





 Conocimiento en el Área de Administración. 
 Conocimiento en el Área de Mercadotecnia. 
 Conocimiento en el Área de Finanzas. 
 Conocimiento en el Área de Contabilidad. 
 Conocimiento en el Área de Presupuesto. 
Nota: En la sección de los Anexos, se agregaron los historiales académicos y laborales que respaldan 
esta información, así como la información individual. 
 










Maria José Bolaños.  
Producción: 
Adriana Velez. 
Control de Calidad: 
Leda Matamoros. 
 









































1. OBJETIVOS DE MERCADOTECNIA 
Corto plazo (1 año) 
 Introducir estos productos en el mercado y asi mismo darlos a conocer como productos 
innovadores y de una excelente calidad para la salud bucal traves de una extensa campaña de 
publicitaria. 
 Entrar al mercado con precios moderados y con una política de adaptar el plan de producción y 
la entrega a las necesidades del cliente ya que en el mercado la calidad suele ser un Standard 
que los factores decisivos son el precio y el tiempo de entrega. 
 Vender nuestros kits por medio de farmacias, gasolineras, pulperías superes y minisuperes, 
estos serán nuestros intermediarios. 
 Producir 5,000 kits de dentífricos y enjuague bucal a base de manzanilla para la salud bucal 
dirigido al público con enfermedad periodontal. 
Mediano plazo (de 2 a 3 años) 
 Entre 2 y 3 año: Se realiza el Plan Estratégico de la pequeña empresa  
 Localizarnos en Managua, en Altos de Nejapa, como primer modulo. 
 Consolidarnos en el mercado competitivo y mantener un precios accesible al consumidor 
 Producir 10,000 kits de limpieza dental de origen natural dirigido al público que padezca de 
enfermadad periodontal. 
 Extender nuestro producto después del 2 año a la ciudad de Masaya,  lo cual incrementaran 
nuestras ventas en un 13%. 
Largo plazo (de 3 a 5 años) 
 Lograr que las ventas sobrepasen el 20% sobre el punto de equilibrio 
 Producir 20,000 kits de limpieza dental de origen natural con el fin de tratar de la 
enfermedad periodontal de los pacientes. 
 Abrir otras sucursales de venta, en Granada logrando expandirnos en el mercado cada 
vez màs. 
Población meta: 
 Población urbana 
 Clase media-baja 








2. CARÁCTERISTICAS DEL MERCADO 
 Personas de la clase media-baja 
 Ciudad de Managua 
 Rango de edades de 15-60 años.   
 Personas que gustan de productos accesibles y naturales  
 
 
3. CONSUMO APARENTE 
El número de clientes potenciales es de: 18000 personas de la clase media-baja de las ciudades 
Managua,Masaya y Granda. 
4. DEMANDA POTENCIAL DEL PRODUCTO 
Corto plazo 
 La pequeña empresa Herba-dent se propone vender el producto a un 3 % de la población de Managua 
de la clase media-baja entre las edades de 15-60 años (540).       
Mediano plazo 
Herba-dent  pretende incrementar sus ventas en un 6%,(1080) para un total de 9% (1620) de la 
población de Managua de la clase media-baja entre las edades de 15-60 años.  
Y abrir una sucursal en Masaya, donde se pretende vender un 5% (900).    
       
Largo plazo 
A largo plazo nuestra empresa, abra incrementado en un 20% en las ciudades de Managua y Masaya, 
(3,600) y abriremos una nueva sucursal en la ciudad de Granada, y el porcentaje de ventas esperado 
en esta ciudad será de 5% (300). 
Para un total de 25 % (4500) de la población de Managua-Masaya y Granada de la clase media-baja 
entre las edades de 15-60 años.        
Con la investigación de Mercado se desea conocer los siguientes aspectos: 
 
 Aceptación del producto 
 Preferencias al momento de compra 












1. Ocuparías un enjuague a base de manzanilla?Si__ No__ 
 
2. Ocuparías una pasta dental a base de manzanilla?Si__ No__ 
 
 
3. Conoces las propiedades medicas de la manzanilla? 
Si__ No__ 
4. Cuanto estarías dispuesto a pagar por un kit de enjuague y pasta dental? 
150__ 200__ 250__ 




6. En qué lugares esperas encontrar este kit? 
Farmacias__ Supermercados__ Gasolineras___ Pulperias__ 
7. Te gustaría conservar tu salud bucal con productos naturales?Si__ No__ 
 
6. FORMA EN QUE OBTENDREMOS LA INFORMACION 
Encuestas personales que se aplicaran en: universidades, superes y colegios 







1. OCUPARIAS UN ENJUAGUE BUCAL A BASE DE MANZANILLA?  Si: azul, No: azul 
 
 



































































7.CONCLUSIONES OBTENIDAS EN EL ESTUDIO DE MERCADO REALIZADO 
 
Según la encuesta realizada nos dimos cuenta que el 100% de la población encuestada 
prefiere consumir productos naturales para su salud bucal. El precio del kit no determinó 
la venta del producto ya que el valor fue uniforme.  El consumidor prefiere encontrar el kit 
en el supermercado. Y se debe promover campañas educativas hacia la población con 










8.ESTUDIO DE LA COMPETENCIA: 
Nombre del competidor Ubicación Principal Ventaja 
 
Colgate 
Carretera nueva león km 11.4 Tel: 
22809650 




Carretera Masaya  
 
 
Reconocimiento y calidad 
 
Acciones para posicionarse 
 
Para posicionarse en el Mercado es necesario que HerbaDent haga una campaña publicitaria extensa 
para dar a conocer la variante que nuestro producto provee al mercado de lámparas en Nicaragua. La 
estrategia de nuestra empresa se basara en responder a las necesidades del cliente. 
Los precios ofrecidos por nuestra empresa serán accesibles para el consumidor, poseeremos un 
personal altamente capacitado y con conocimientos sobre el producto que nuestra empresa vende, 
con el fin que nuestros clientes sepan todas las ventajas que ofrecemos. 
Nuestro producto estará al alcance de todos nuestros clientes ya que estará a la venta en farmacias, 
gasolineras, superes y mini superes facilitándoles el acceso a este. 
 
HERBADENT consiste en:  
Nuestro producto es un kit con un dentífrico 75ml y un enjuague bucal 75ml a base de manzanilla con 
propiedades antiinflamatorias capaces de reducir la enfermedad periodontal empacados en una caja 
transparente de plástico duro con cinta amarilla y blanca con medidas de 19cm x 16cm.  








9. SISTEMA DE DISTRIBUCION  
 
 
Este es el canal más visible para el 
consumidor final y gran número de las 
compras que efectúa él público en 
general se realiza a través de este 
sistema. Implementando la distribución 
intensiva que consiste en hacer llegar el 
producto al mayor número de tiendas 
posibles. Aquí es vital saber utilizar 
todos los distribuidores.  
  
Seleccionamos este sistema ya que es el 
cumple con los requerimientos de 
eficiencia para fabricación y venta final 











ESTA ACTIVIDAD COMERCIAL NO SE REALIZA DE FORMA GRATUITA, ES UNA ACTIVIDAD LUCRATIVA. 
ALGUNAS DE LAS FUNCIONES QUE DESARROLLAN LOS INTERMEDIARIOS SON: 
 Facilitan y simplifican los intercambios comerciales de compra-venta; es impensable que todos 
los consumidores pudieran ponerse en contacto con todos los fabricantes. 
 Compran grandes cantidades de un producto que luego venden en pequeños lotes o unidades 
individuales. Proporcionan financiación a diferentes figuras del canal de distribución. 












































Objetivos a corto plazo (1 año): 
 Establecer una relación estrecha con el proveedor de materia prima, con la finalidad de 
mantener estabilidad en los niveles de producción. 
 
Objetivos a mediano plazo (a partir del 2do año): 
 Contratar más colaboradores, para lograr aumentar la producción y así mantener los tiempos 
de fabricación y acabado del producto. 
Objetivos a largo plazo (3-5 años):  
 Adquirir más maquinaria para satisfacer la demanda de producción. 
 
2. PROCESO DE PRODUCCIÓN 
El proceso de manufactura del kit de dentífrico y enjuague bucal a base de manzanilla es con fines 
médicos.  
La empresa artesanal, no opera grandes volúmenes de producción, sus procesos requieren de la 
adición e incorporación de materiales ya procesados (una especie de cadena productiva del producto 
en particular).  
Flujo del proceso de producción: 
Se presenta el flujo del proceso productivo a nivel general, referente al producto seleccionado del giro 
y analizado con más detalle en esta guía. 
Sin embargo, éste puede ser similar para otros productos, si el proceso productivo es homogéneo, o 
para variantes del mismo. Al respecto, se debe evaluar en cada caso la pertinencia de cada una de las 
actividades previstas, la naturaleza de la maquinaria y el equipo considerado, el tiempo y tipo de las 
operaciones a realizar y las formulaciones o composiciones diferentes que involucra cada producto o 














RECEPCIÓN DE MATERIA PRIMA 
En este paso se indica el lugar de descarga de la materia prima y se hace una revisión, luego se entrega 
un documento de recepción al encargado de la solicitud de la materia prima, y por último se hace una 
revisión contable de lo adquirido mensualmente. 
TRANSPORTE DE LA MATERIA PRIMA AL ÁREA DE PROCESO 
Movimiento de material 
El material se mueve de un lugar a otro, de una operación a la siguiente. 
Movimiento del material y del hombre 
El hombre se mueve con el material llevando a cabo una cierta operación en cada máquina o lugar de 
trabajo. 
MEZCLA Y REALIZACIÓN DEL PRODUCTO 
En esta área se hace la mezcla de los productos mediante los procesos de hervir ciertos ingredientes y 
combinarlos hasta conseguir el resultado deseado. 
TIEMPO DE REPOSO 




ENVASADO Y SELLADO 
Se envasa la mezca y se sella herméticamente cada unidad. 
ETIQUETADO  
Se ponen las etiquetas en cada envase a lanzar al producto.  
CONTROL DE CALIDAD 
Se revisa cada uno de los productos a ser vendidos estrictamente. 
ALMACENAR EL PRODUCTO 
Se dejan en almacenamiento las unidades para luego ser vendidas. 
ENVIAR HACIA LOS PUNTOS DE VENTA 
Se envía por vehículo hacia nuestros puntos de ventas con el fin de estar en tiempo y forma para ser 
consumidos 
EQUIPO E INSTALACIONES 
Los servicios necesarios para la producción del kit son: agua potable y energía eléctrica. La empresa 
cuenta con un área total de 50m2, de la cual se encuentran 25m2 destinados para el proceso de 
producción, y el resto es para las oficinas y bodega.  
4. ESPECIFICACIONES DE LA TECNOLOGÍA A UTILIZARSE.
 
 
Equipo Cantidad Precio Unitario/Marca 
Licuadora 1 $50/Oster 
Refrigeradora 1 $100/Oster 
Cucharas 5 $3/----- 
Tazas medidoras 3 $2/---- 
Mesa aluminio 2 $50/----- 
Sillas 8 $15/--------- 
Gabachas 7 $15/---- 
Nasobucos 1 $7/---- 
Guantes 1 $8/Aurora 




Lentes Protectores 1 $6/-------- 
 
 
5. REQUERIMIENTOS DE MATERIA PRIMA(MENSUAL) 
Materia Prima Cantidad/ Periodo 
Alcohol 4botellas/Mensual 
Bicarbonato de sodio 2libras/Mensual 
Glicerina 4botellas/Mensual  
Mentol en cristales 2botellas/Mensual 
Esencia de manzanilla 7libras/Mensual 
Fluoruro de sodio 2libras/Mensual 
Colorante vegetal azul 2bolsitas/Mensual 
Arcilla blanca 7 libras 
Aceite virgen 1botella/mensual  
Agua 4litros/Mensual 
 
6. PROVEEDORES DE MATERIA PRIMA 





















7. CAPACIDAD DE LA PLANTA 
Dentro de esta incluimos la cantidad de kits que produciremos mensual, semanal y diariamente en 
HerbaDent: 
Periodo Cantidad del producto 
Diario            15 
Semanal            104 
Mensual 
 
           416 
Anual         5,000 
 
8. LOCALIZACIÓN ÓPTIMA (MÉTODO DE PUNTOS) 
Consiste en asignar factores cualitativos a una serie de factores que se consideran relevantes para la 
localización. 
 Esto conduce a una comparación cuantitativa de diferentes sitios. 
 El método permite ponderar factores de preferencia para la toma de decisiones.  
Se puede aplicar el siguiente procedimiento para jerarquizar los factores cualitativos: 
1. Desarrollar una lista de factores relevantes.  
2. Asignar un peso a cada factor para indicar su importancia relativa (los pesos deben sumar 
1.00), y el peso asignado dependerá exclusivamente del criterio del investigador.  
3. Asignar una escala común a cada factor (por ejemplo, de 0 a 10) y elegir cualquier mínimo. 
4.  Calificar a cada sitio potencial de acuerdo con la escala designada y multiplicar la calificación 
por el peso.  
5. Sumar la puntuación de cada sitio y elegir el de máxima puntuación. 
Entre sus ventajas está que es un método preciso y totalmente imparcial.  
Todos los datos se llevan a una matriz oferta-demanda u origen y destino. Se escogerá aquel sitio que 





       Factores 
Peso relativo Alternativas 
% A B C 
Proximidad a centros de 
distribución del producto 
30 8 7 3 
         
Costos de Instalación 20 9 6 2 
         
Impuestos 30 8 7 5 
         
Transporte 20 7 7 4 
Puntuación total     8 6.8 3.6 
 
Alternativas Locales 
A Altos de Nejapa 
B Los Robles 
  
C Carretera Masaya 
 
La puntuación total para cada alternativa, se calcula como la suma de las puntuaciones, para cada 
factor ponderadas según su importancia relativa. 
Las alternativas A y B parecen ser mejores que C, por lo que se podrá rechazar esta última, entre las 2 
restantes hay una diferencia a favor de A. Podemos observar que A tiene la ventaja principal de 
proximidad a sus centros de distribución, lo cual es un factor importante, mientras que su punto débil 
es el gasto de transporte. 
Personal requerido 
Actividad No. De personas Tipo de habilidad 
Recepción y almacenamiento de 
materia prima 




Transporte de la materia prima al 
área de proceso 
1 Experiencia de conductor. 
Mezcla y realización del producto 2 Experiencia en manejo de 
productos químicos 
Envasado y sellado 2 Conocimiento y manejo de control 
de calidad. 
Control de calidad 1 Conocimiento y manejo de control 
de calidad. 
Almacenamiento 1 Capacidad Física 
Enviar a los puntos de ventas 1 Experiencia de conductor. 




El número de personas que se requieren en la producción son 10 (excluyendo al Jefe de Producción), 
cada una con un horario de 8 horas diarias, 5 días a la semana. 
 
9. PROCEDIMIENTOS DE MEJORA CONTINUA 
 
Daremos una Descripción clara de cómo nos aseguraremos que HerbaDent tendrá la calidad, precio 
adecuados para el cliente y que el producto que obtendrán corresponde a las exigencias del cliente. 
 
Alcanzar los mejores resultados, no es labor de un día, es un proceso progresivo en el que no puede 
haber retrocesos. Han de cumplirse los objetivos de la sociedad, y preparase para los próximos 
requerimientos superiores. Por lo que necesitaremos obtener un rendimiento superior en nuestra 
tarea y resultados del conjunto de los organismos. 
Los métodos que utilizaremos serán los siguientes: 
 El aumento del rendimiento mediante la mejora de las capacidades de la organización. 
Al disponer de una buena técnica difícilmente mejorable a un costo aceptable. Es más barato 




HerbaDent al tener un carácter social, debe asegurarse de que cada uno de sus miembros 
persiga un mismo objetivo en común. Ya que mejorando la marcha de las relaciones del 
organismo, se aumenta la capacidad de conseguir los objetivos y metas.  
 Concordancia con la mejora de actividades a todos los niveles con los planes estratégicos de la 
organización. 
Han de mejorarse las actividades que realmente tengan influencia en la calidad final del 
producto. No debemos desperdiciar esfuerzos y recursos hacia desarrollar aspectos que no 
tengan relación con la consecución de los objetivos.  
 Flexibilidad para reaccionar rápidamente ante las oportunidades 
Al identificar y aprovechar las oportunidades, es decir cuando se detecta un problema 
(catástrofes, huelgas, crisis económicas, problemas con proveedores ó con canal de 
distribución), la respuesta y solución de este, debe ser inmediata. El personal de HerbaDent se 
propone no demorar en la realización de cada tarea asignada, pues podría originar 
consecuencias desastrosas. 
 Pero por otro lado, también existen problemas esperados o predecibles por la empresa, en 
estos casos dichos problemas serán incluidos en el plan estratégico de la empresa. 
 El aprovechar las oportunidades, se hace más fácil la consecución de los objetivos.  
10. PROGRAMA DE INICIO DE OPERACIONES 
Para poner en marcha nuestra empresa, existen pasos que debemos seguir para comenzar a 
funcionar/producir, los cuales son los siguientes: 
 
A. Renta de local, el cual está ubicado en Altos de Nejapa y luego hacer los ajustes necesarios de 
instalación, tales como pintura y limpieza para adecuarlos a las necesidades de la empresa. 
B. Compra de maquinaria para el proceso de producción 
C. Reclutamiento (anuncios en páginas amarillas) y Contratación  del personal requerido para la 
empresa. 
D. Selección de proveedores de la materia prima. 
E. Recepción de Materia Prima 
F. Instalación de equipos 
G. Realización de pruebas de maquinaria y del proceso, para verificar si se requiere algún ajuste. 





A continuación se detalla una lista de  cada una de las actividades, con su personal encargado de 
realización para cada una: 
 
Actividad Personal encargado 
A Adriana Vélez 
B Renato Rojas 
C Ana Manzanares 
D Roxana Bone 
E Ivymaría Rosales 
F Leda Matamoros 
















































 Capacitar a todo el personal de la empresa, tanto al personal técnico como  administrativo, 
para que trabajen de manera eficaz y eficiente en cada área designada. 
 Crear una estructura Organizacional adecuada, para optimizar el desempeño de los 
trabajadores y mantener una relación armoniosa con los mismos, evitando discordias. 
 





















3. FUNCIONES ESPECÍFICAS POR PUESTO 
Junta Directiva: 
 
Son los fundadores de la empresa y crean la cultura organizacional, representan a los accionistas y 
velan por el objetivo de rentabilidad.  
Sus funciones son las siguientes: 
a. Definir y plantear las metas y objetivos, misión, visión y estrategias generales de 
la empresa. 
b. Organizar de manera adecuada la labor de cada jefe de área. 
c. Orientar de manera correcta e integral las funciones de cada área de la empresa. 
d. Controlar los procesos que se implementaran y asegurarse de que se mantengan 




Es el representante legal de la empresa y reporta a la junta directiva.  
Sus funciones son: 
a. Designar todas las posiciones gerenciales. 
b. Realizar evaluaciones periódicas acerca del cumplimiento de las funciones de los 
diferentes departamentos. 
c.  Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos anuales y 
entregar las proyecciones de dichas metas para la aprobación de la junta directiva. 
d.  Crear y mantener buenas relaciones con los clientes, gerentes corporativos y 
proveedores para lograr el buen funcionamiento de la empresa. 
e. Vela por el cumplimiento de las normas y el pago de los trabajadores. 
 
Gerente de Mercadeo y Ventas: 
 
Su objetivo principal es mantener y aumentar las ventas mediante la administración eficiente del 
recurso humano de ventas disponible y del mercado potencial de clientes en un plazo determinado.  
 




a. Formular, dirigir y coordinar las actividades y políticas de mercadeo para 
promocionar la empresa y sus servicios.  
 
b. Identificar, desarrollar y evaluar una estrategia de mercadeo basada en el 
conocimiento de los objetivos del establecimiento, características del mercado y 
los factores de costos y recargos.  
 
c. Iniciar investigaciones de mercadeo para luego analizar los hallazgos y así 
asegurar los más altos niveles de efectividad en la publicidad.  
 
d. Negociar contratos con los vendedores y distribuidores para gestionar 
distribución de materiales impresos y desarrollar estrategias de distribución.  
 
e.  
Gerente de Finanzas (largo plazo):  
Su función es estar al tanto de todas las operaciones económicas de las empresas, pues es el que va a 
diseñar estrategias económicas para el área de ventas y compras, ya que se va a basar en los créditos 
que puede obtener y de la cantidad que tenga en sus activos.  
También toma en cuenta los resultados de las razones económicas como la de fluidez, solvencia y 
estabilidad, conocer la proporción de capital ajeno a capital propio. 
 
 
Gerente de Producción y diseño: 
 
Planifica y diseña la producción de bienes de consumo dirigido a la satisfacción y pedidos de los 
clientes. Controla la compra de materias primas y supervisa la calidad final. 
 
 
4. FORMATO DE TOMA DE DECISIONES: 
Las decisiones tomadas en nuestra empresa van a ser centralizadas ya que los accionistas de la 
empresa seremos los gerentes de los departamentos y las decisiones se tomaran de acuerdo a las 
opiniones de nosotros mismos.  
Los mecanismos apropiados que utilizaremos para controles de tareas y roles específicos será el de 
jerarquía de la autoridad porque tendremos una estructura mecanizada y nos basaremos en la técnica 




Los gerentes dividirán y asignaran la autoridad cuidadosamente dentro de una función y entre una 
función y otras,  para promover la coordinación. Los trabajadores se reportaran a su Gerente 
inmediato y se reunirán con el Gerente General. 
 
5. DISEÑO GERENCIAL 
Nuestra gerencia seria plana debido a que tenemos tres  niveles de  cadena de mando, aunque 
tenemos una estructura mecanizada nuestro nivel es plana, ya que contamos con solo 10 trabajadores.  
La diferenciación horizontal en nuestra empresa se daría cuando tuviera que existir el surgimiento de 
subunidades especializadas; esto se daría cuando nuestra empresa aumentara en tamaño y en número 
de empleado, lo que nos obligaría a crear subunidades  para la especialización de las tareas.  
Otra posibilidad sería que dado a un proyecto en específico tuviéramos que crear subunidades para 
poder cumplir y desarrollar dichos proyectos.  
 
6. ÉTICA EMPRESARIAL DE HERBA-DENT 
Según nuestras creencias la principal ética que debe existir en nuestra empresa será la honestidad, 
trabajo arduo y la buena competencia.  
No mancharemos el nombre de nuestra empresa relacionado con  problemas de estas características 
ya que ante todo estará la ética personal de nosotros los propietarios; y si algún trabajador no puede 
adecuarse a esta ética no podrá ser parte de nuestra empresa.  
 
7. EQUIDAD DE GENERO 
Históricamente la diferencia entre el género humano ha sido marcada fuertemente, desde el inicio de 
la vida social, económica y política. Desde aquel entonces, la mujer no tenía derecho a ni a ser 
escuchada, ni a opinar, ni mucho menos a elegir su papel en la familia o  en la sociedad, pues existía 
una división de trabajo muy diferenciada; el hombre se dedicaba al trabajo y la mujer al cuidado de la 
casa y de la familia. 
Esta forma de vida ha sido infundida a través de las diferentes generaciones, sin embargo poco a poco 
las mujeres han demostrado tener la suficiente capacidad de actuar en la vida social y económica, 
logrando excelentes resultados, derivados de la toma de decisiones en el sector político, en las 




La equidad de género es la capacidad de ser equitativo, justo y correcto en el trato de mujeres 
y hombres según sus necesidades respectivas. La equidad de género se refiere a la justicia necesaria 
para  ofrecer el acceso y el control de recursos a mujeres y hombres por parte del gobierno, de las 
instituciones educativas y de la sociedad en su conjunto. 
La equidad de género representa el respeto a nuestros derechos como seres humanos y la tolerancia 
de nuestras diferencias como mujeres y hombres, representa la igualdad de oportunidades en todos 
los sectores importantes y en cualquier ámbito, sea este social, cultural o político. 
Nuestra empresa no solamente contratara a hombres sino también a mujeres que estén capacitadas 
para trabajar en la elaboración de lámparas y en otras áreas de la empresa. 
8. RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL 
La visión de la empresa respecto a su filosofía, metas y políticas, en el marco de la sociedad se ira 
transformando. El factor fundamental para este cambio está relacionado con el mayor protagonismo 
de los consumidores, y la fuerza trascendente que opera desde el mercado. En esta era los productos y 
sus responsables, son sujetos a un control exhaustivo continuo en función de valores que van más allá 
de la calidad y eficiencia. 
 
En este criterio interviene de manera sustancial un nuevo concepto que prevé y atiende no solo las 
necesidades propias de un producto / servicio con más ética, el nivel de compromiso de la empresa 
con la sociedad es fundamental, siendo ponderado cada vez con mayor incidencia en las expectativas 
de los consumidores. 
 
El nuevo concepto interpreta la estrecha relación del éxito de sus negocios con la percepción del 
cliente según el grado de compromiso o involucramiento social. 
9. COMPROMISO CON LA COMUNIDAD 
 
El Compromiso con la Comunidad se refiere a las diferentes acciones tomadas por la empresa para 
maximizar el impacto de sus contribuciones en dinero, tiempo, productos, servicios, influencias, 
administración del conocimiento y otros recursos que dirige hacia las comunidades en las cuales 
opera. Cuando estas iniciativas se diseñan y ejecutan en forma programada y estratégicamente, no 
sólo se entrega un valor agregado a los receptores, sino que además estas iniciativas refuerzan la 




intereses comerciales , así como en el resto del mundo. Los esfuerzos de las empresas están siendo 
motivados por los beneficios económicos que conlleva un mayor involucramiento con la sociedad. Esto 
incluye el incremento de las ventas, mejora en la moral de los empleados, refuerza la habilidad de 
competir en el mercado regional, como consecuencia de empleados calificados y el ser un "vecino 
predilecto" de la comunidad. Muchas empresas también reconocen la oportunidad y necesidad de 
destinar recursos privados hacia problemas sociales particulares, supliendo el rol del gobierno en 
distintas áreas. 
 
10. CAPACITACIÓN DE PERSONAL 
Reclutamiento 
Se eligió el periódico como medio de comunicación para el reclutamiento de nuestro personal, dado 
que sus costos son bajos. Publicaremos los anuncios por 5 días, para contratar  a: 
 
 4 operarios 
 1 Promotor 
 1 Afanadora 
 1  vendedor 
 1 repartidor 
 1 contador 
 
Se publicará un anuncio con todas estas especificaciones, por 4 días. 
 El costo los anuncios es de $0.43 por línea, y nuestro anuncia constará de 50 líneas debido a la 
cantidad de personal requerido. Esto nos da un costo de $21.5 por anuncio, que será publicado en el 
área de clasificados, y como lo publicaremos por 7 días, el costo total será de $150.50. 
Selección: 
Los candidatos entregarán su hoja de vida al Gerente General. 
Una vez que se tenga especificados los datos personales, instrucción, experiencia y referencia, se hará 
una preselección y luego una entrevista personalizada a estos candidatos.  
Luego se requerirá que los candidatos presenten un récord de policía para verificar su honradez. Una 






Los contratos serán establecidos individualmente, con un convenio escrito entre la empresa y el 
trabajador, por el cual se establece entre ambos una relación laboral para ejecutar una obra o prestar 
personalmente un servicio. 
 
Los contratos serán establecidos por un tiempo indeterminado, sin embargo se debe realizar primero 
un período de prueba de 30 días durante los cuales se puede poner fin a la relación de trabajo sin 
ninguna responsabilidad para las mismas. 
Los contratos serán elaborados para jornadas diurnas de 8 horas diarias por 6 días a la semana. Podrá 
darse por terminada la relación laboral por:  
 mutuo acuerdo 
 renuncia del trabajador o por despido del empleador. 
 
 En cualquiera de estos casos será necesario que la empresa pague además del salario correspondiente 
al último mes laborado, las prestaciones convenidas, que es la parte proporcional de las vacaciones, 
décimo tercer mes y antigüedad. 
11. INDUCCIÓN: 
La inducción será realizada por el gerente general donde se darán a conocer a los empleados nuevos la 
información de los antecedentes de la empresa.  
También se proveerá información básica como: 
 
 sueldo 
 horario de trabajo 
 vacaciones 
 sistema de pago 
 periodo de prueba 
  promociones y transferencias 
 tarjetas de identificación 





Luego se hace la presentación del empleado a su nuevo supervisor, quien continúa la orientación 
explicando la naturaleza exacta del puesto, presenta la persona a sus nuevos colegas y lo familiariza 
con el sitio de trabajo. Otros aspectos que orienta el supervisor son los siguientes: 
 
 Línea de autoridad. 
 Sistema de evaluación al desempeño 
 Horario de trabajo 
 Horas extras 




12. CAPACITACIÓN DEL PERSONAL 
Adiestramiento Tipo de Adiestramiento Costo 






Área de Operaciones 
Conferencias: Dado que se 
contratara a alguien con 
experiencia para este puesto 
solo se tendrá que darle a 
conocer los aspectos específicos 
de nuestra industria y nuestro 
producto. 
 
Adiestramiento en el 
funcionamiento óptimo de los 
procesos para poder realizar sus 
trabajos eficazmente y 
eficientemente. 
El proceso tomará más tiempo 
que dinero. Estimamos que el 
adiestramiento de un nuevo 
empleado lleva dos días y el 
costo es sólo el salario de éste. 
 
 
No tiene un costo elevado, ya 
que contrataremos a personas 
con conocimientos básicos en la 







14. RELACIONES DE TRABAJO 
Se otorgara un bono de productividad, mediante evaluaciones periódicas, a los empleados que 
mejor hayan realizado sus actividades.  






Se incorporaran distintos mecanismos para involucrar a los trabajadores en la toma de 
decisiones, dichos mecanismos serán los siguientes:  
 Planteamiento de sugerencias 
 encuestas de actitud  
 Plan de enriquecimiento del puesto de trabajo  
 Trabajo en equipo y otros mecanismos de capacitación. 
  Optimización de los programas de vida laboral  
 Creación de círculos de calidad y grupos de acción 
15. OBLIGACIONES DEL CONTRATISTA Y DEL EMPLEADO 
RESPONSABILIDAD DEL CONTRATISTA 
El contratista realizara el trabajo según las normas establecidas por el Código del Trabajo de 
Nicaragua. Los contratos serán establecidos individualmente, con un convenio escrito entre la 
empresa y el trabajador, por el cual se establece entre ambos una relación laboral para ejecutar una 
obra o prestar personalmente un servicio. 
El contratista será responsable del cumplimiento de todas las disposiciones oficiales, bien sean 
estatales, autonómicas, provinciales o municipales, relacionadas con la ejecución de las obras. 
La empresa está obligada a asegurar a su personal, con arreglo a la Legislación Laboral vigente, su 
maquinaria, medios auxiliares, acopiados, pero sin que estos gastos repercutan en el trabajo. La 
Constructora será la única y exclusiva responsable durante la ejecución de las obras, de todos los 




infracciones a los Reglamentos y Ordenanzas locales, Derechos de Propiedad Industrial, etc. 
Si el contratista causase algún desperfecto en propiedades colindantes tendrá que restaurarlas por 
su cuenta dejándolas en el estado que las encontró al dar comienzo la obra. No se considerará como 
justificación de demora en la terminación de las obras, ninguna causa que no sea de absoluta fuerza 
mayor, no estimándose como tal los días de lluvia.  
Responsabilidades del empleado 
Cada empleado "debe cumplir con las normas de seguridad y salud ocupacional y con todos los 
reglamentos, las reglas y las disposiciones emitidas al amparo de la Ley" que son aplicables. Las 
responsabilidades y los derechos de empleados en estados que cuentan con sus propios programas 
de seguridad y salud ocupacional suelen ser los mismos que los de los trabajadores en estados 
regidos por cualquier empresa.  
Un empleado debe hacer lo siguiente: 
 Leer las responsabilidades, deberes y derechos en el lugar de trabajo. 
 Cumplir con todas las normas aplicables por la empresa. 
 Cumplir con los reglamentos y las reglas de seguridad y salud legales del empleador y 
colocarse o utilizar el equipo de protección provisto mientras se trabaje. 
 Notificar toda condición peligrosa al supervisor. 
 Notificar cualquier lesión o enfermedad asociada con el trabajo al empleador y solicitar 
tratamiento prontamente. 













































La Constitución Legal como Sociedad Mercantil se hará ante los oficios de un Notario Público a 
través de un Contrato Social.  
El modelo de sociedad mercantil seleccionado es de Sociedad Anónima, ya que está de 
acuerdo a nuestros intereses de responder ante otros, por el monto del valor de nuestras 
acciones suscritas y compradas. 
La sociedad mercantil se denominará HERBADENT, con domicilio en Altos de Nejapa, Managua. 
 
Pasos legales para conformar una empresa sociedad anónima en Nicaragua 
 
1. Otorgamiento de Escritura de Constitución ante Notario Público con los requisitos 
mínimos que contempla el Código Mercantil; en este mismo acto igualmente se 
pueden acordar los estatutos. 
2. Inscripción en el Registro Público Mercantil de Escritura de Constitución y Estatutos. 
Asimismo presentar solicitud de inscripción del Poder General de Administración y 
solicitud de registro de los cuatro libros: Libro de Actas y/o Acuerdos; Libro de 
Accionistas; Libro Diario y Libro Mayor. 
3. Presentarse el Apoderado General de Administración ante las Oficinas Centrales del 
Contribuyente a solicitar su Número RUC (Registro Único del Contribuyente) comercial 
de Empresa. 
4. Solicitud para apertura de Matrícula en la Alcaldía de Managua. 
5. Requisitos necesarios para inscribirse como contribuyente en la Dirección General de 
Ingresos (DGI): la Empresa debe inscribirse como contribuyente retenedor del 15% del 
IVA (Impuesto al Valor Agregado) y del IR (Impuesto sobre la Renta) en calidad de 
responsable ante el Registro que lleva la DGI. 
6. Presentación de Declaración Mensual del IVA y anticipo al IR en la Administración de 
Rentas correspondiente. 
































1. OBJETIVOS EN EL ÁREA CONTABLE 
Objetivos Generales 
Llevar el control de las operaciones de Herbadent por orden de fecha, para que los socios 
esten al tanto de las operaciones financieras. 
Objetivos a Corto Plazo 
 Determinar el Flujo de Efectivo para iniciar operaciones de producción. Determinar 
costos y gastos variables y fijos, así como el Capital necesario a aportar y 
establecer sistemas de financiamiento. 
Objetivos a Mediano Plazo 
 Realizar Proyecciones de Flujo de Efectivo, así como Estados Financieros, para así 
evaluar las operaciones  con los mismos indicadores.  
 Evaluar el desempeño de la Empresa por medio de las Razones Financieras, que se 
elaborarán anualmente, tales como la Prueba de Liquidez, Prueba del Ácido, 
Capital de Trabajo, Rotación de Activo Total etc. 
Objetivos a Largo Plazo 
 Dar continuidad a los Sistemas Financieros elaborando proyecciones de Flujo de 
Efectivo y Estados Financieros. 
 Establecer metas de utilidades por año, implementando actividades de mejora 
continua para incrementar las ventas anualmente. 
2. SISTEMACONTABLE DE HERBADENT 
Contabilidad de la Empresa 
El Sistema Contable de la Empresa lo llevará a cabo la Gerente General, Ivymaria Rosales, socia 
de Herbadent.  
Catálogo de Cuentas 
 
A   ACTIVOS   
A1   Activos Circulantes   
 Caja   
Banco    
Inventario   
A2   Activos Fijos   
   Herramientas   




Equipo de Transporte   
Depreciación Acumulada   
A3   Activos Intangibles   
Derecho de Marca   
B   PASIVOS   
B1   Pasivo a Corto Plazo   
 Impuestos por pagar (IR)   
 B2   Pasivos a Largo Plazo   
          Préstamo  
C   CAPITAL   
Capital Contable   
Capital Social   




D   Gastos   
D1   Gastos Fijos   








F  Ingresos   





Software a utilizar 
Incluimos el paquete computacional que utilizaremos para llevar la contabilidad de Herbadent, 
y el encargo de su utilización. 
El proceso contable de Herbadent.  Se llevara a cabo usando el programa Excel. Este será 
manejado por MariaJoseBolanos, quien es apta para el uso del programa ya que ha aprobado 
el curso de preparación de Excel. Por lo cual no es necesario invertir en capacitación.       
 
FINANCIAMIENTO 
 $     
420,822.40  
Recursosbancarios 
 $     
378,740.16  
RecursosPropios 
 $       
42,082.24  






    
Tasa de InflaciónAnual 12% 
Inversión Inicial con recursos propios 10% 
InversiónInicialbancaria 90% 
Tasa de Interés Activa Sistema Financiero 
Nicaraguense 12% 




PROYECCIÓN DE VENTAS  (C$) 
Kit Herba-Dent 
Años Precio de Venta Cantidades VentasMensuales Ventasanuales  (C$) 
1 
 $                     
100.00  4,000.00 
 $            
400,000.00  
 $            
4,800,000.00  
2 
 $                     
100.00  8,000.00 
 $            
800,000.00  
 $            
9,600,000.00  
3 a 5 
 $                     
100.00  15,000.00 
 $         
1,500,000.00  








Equipos y Maquinaria para la creacion de HERBA 
DENT COSTO 
1 licuadora 
 $              
500.00  
1 refrigeradora 
 $          
3,500.00  
5 cucharas 
 $                
60.00  
4 medidoras 
 $              
400.00  
1 mesa  
 $          
5,000.00  
8 sillas 
 $          
8,000.00  
TOTAL 
 $        
17,460.00  
  
  Herramientas COSTO 
7 gabachas 
 C$           
500.00  
guantes 
 C$           
130.00  
gorros 
 C$           
200.00  
lentes 
 C$           
300.00  
TOTAL 
 C$       
1,130.00  
  
  Transporte COSTO 
VehiculoRepartidor 

















   Mobiliario y Equipo de Oficina 
   Concerto Valor Depreciacion Annual 
VehiculoRepartidor  C$  200,000.00   $                    40,000.00  
1 licuadora  $             500.00   $                          100.00  
1 refrigeradora  $         3,500.00   $                          700.00  










            
CLIENTE 
    
  
PLAZO 
    
5 años 
  
    
10 
FINANCIAMIENTO 
   
 C$   
378,740.16  
TASA ANNUAL 
   
10% 
TASA SEMESTRAL 




C$ 49,048.58  







NO. Monto de cuota PRIN. PAG. INT. ACUM. SALDO 
  0        $     378,740.16  
  1  $                 49,048.58   $    30,111.58   $     18,937.01   $     348,628.58  
  2  $                 49,048.58   $    31,617.15   $     17,431.43   $     317,011.43  
  3  $                 49,048.58   $    33,198.01   $     15,850.57   $     283,813.42  
  4  $                 49,048.58   $    34,857.91   $     14,190.67   $     248,955.51  
  5  $                 49,048.58   $    36,600.81   $     12,447.78   $     212,354.70  
  6  $                 49,048.58   $    38,430.85   $     10,617.73   $     173,923.85  
  7  $                 49,048.58   $    40,352.39   $        8,696.19   $     133,571.46  
  8  $                 49,048.58   $    42,370.01   $        6,678.57   $        91,201.45  
  9  $                 49,048.58   $    44,488.51   $        4,560.07   $        46,712.94  
  10  $                 49,048.58   $    46,712.94   $      2,335.65   $                  0.00  
HERBA-DENT 
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO 
CONCEPTOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
VentasTotales 4,800,000.00 9,600,000.00 18,000,000.00 18,000,000.00 18,000,000.00 
CostosOperativos 1,686,388.80 1,686,388.80 1,686,388.80 1,686,388.80 1,686,388.80 
Utilidad Antes de Intereses e Impuestos 3,113,611.20 7,913,611.20 16,313,611.20 16,313,611.20 16,313,611.20 
GastosFinancieros 36,368.44 30,041.24 23,065.51 15,374.77 6,895.72 
Utildad Neta Antes de Impuestos 3,077,242.76 7,883,569.96 16,290,545.69 16,298,236.43 16,306,715.48 
Impuestos (tasa 30%) 923,172.83 2,365,070.99 4,887,163.71 4,889,470.93 4,892,014.64 
Utilidaddespués de Impuestos 2,154,069.93 5,518,498.97 11,403,381.98 11,408,765.50 11,414,700.84 
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